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1. Planteamiento de la idea de negocio 
 
Actualmente en Colombia nace la necesidad del consumo de productos orgánicos con 
la conciencia de cuidar el cuerpo, según estudios que se han venido realizando a lo largo del 
tiempo, donde sus propiedades se convierten en nutrientes esenciales para el buen 
funcionamiento del organismo. Los productos naturalmente orgánicos son una apuesta al 
cuidado de la salud, ofrecen grandes beneficios además de aportar nutrientes y vitaminas que 
contribuyen el fortalecimiento del organismo humano mejorando su metabolismo, aliviando 
el estrés, disminuyendo los niveles de colesterol entre otros. 
 
Teniendo en cuenta los beneficios que aporta a la salud y el crecimiento de la oferta 
de productos orgánicos, existe una demanda insatisfecha en las personas que lo consumen, 
específicamente en aquellos que consideran importantes las propiedades de un producto 
natural en su alimentación diaria y se deben excluir del consumo habitual por sus 
componentes. 
 
La necesidad actualmente es consumir productos saludables para el organismo y que 
igualmente ayuden al mejoramiento de la salud, es por lo que se busca distribuir un producto 
a base de cacao natural que contenga vitaminas, minerales, fibra, antioxidantes, entre otros, 
que a su vez promueva los cultivos legales en zonas del país que no se encuentren con 
actividad productiva agrícola. 
 
Según Fedecacao En el país 350 municipios son los que producen cacao y muchos 
colombianos dependen de él. Fedecacao estima que existen cerca de 38 mil familias 
cultivadoras, y a estas se le suman más de 100 mil que dependen de empleos asociados al 
cacao en el territorio nacional. 
 
El producto, del que se obtienen derivados asociados a la pastelería, la confitería e 
incluso la estética, entre otros, tiene una producción mundial de 4 millones de toneladas al 
año, siendo Costa de Marfil su principal productor con 1.8 millones de toneladas 
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anuales. Según Baquero Colombia para este nuevo año debe estar situándose, cuando se 
publique el ranking de la Icco, en el puesto número 8 o 9 de países productores de cacao. 




Cacao del Huila es el mejor ejemplo productivo con sello de exportación, este 
alimento ancestral y precolombino retomó la importancia que merece y sobre pilares de 
competitividad le ofrece valor agregado al aroma, sabor y calidad. Para el caso del cacao, este 
tuvo un inicio industrial muy importante en 1850 cuando poblaciones como Sopetrán y Santa 
Fe en el Estado de Antioquia lideraron la producción cacaotera de ese entonces. El Huila ha 
venido creciendo en la producción de cacao hasta afianzarse como el principal exportador de 
Colombia en lo que tiene que ver con este alimento, porque más del 70 por ciento de la 
producción cacaotera es oferta exportable. 
 
El cacao del Huila se caracteriza por ser fino y de insuperable aroma lo que le 
permitió posicionarse como uno de los mejores del mundo. No en vano, el cacao huilense ha 
participado en concursos de cacao de oro en donde se ha llevado en algunas ocasiones los 
primeros puestos en dicha premiación.  
 
Sin duda se trata de un sector que está llamado a convertirse en una de las más 
importantes actividades agroindustriales. El año pasado alcanzó la máxima producción en su 
historia, con un total de 56.785 toneladas y la proyección es que este año supere esta cifra. 
(Dinero, 2017) 
 
De acuerdo al contexto anterior unas 10.000 familias colombianas, aproximadamente, 
generan su sustento del cultivo de cacao GENERANDO mejora de sus ingresos y por ende el 
de su calidad de vida. De manera paralela, este cultivo lidera una lista de productos 
exportables como lo son el café especial del Huila y las pasifloras como la cholupa, que tiene 
denominación de origen, gulupa, granadilla y pitaya. (DIARIO LA ECONOMIA, 2017)  
 
Las expectativas del plan de negocio que se pretende desarrollar, es la distribución de 
un producto a base de cacao orgánico en búsqueda de una oportunidad en la línea de 
productos naturales, queriendo distribuir un producto orgánico donde la materia prima sea el 
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cacao, en empaques biodegradables de fácil manipulación y a su vez cuidando el medio 





1.2.3 Objetivo General 
 
Diseñar un plan de negocio para la comercialización de un producto a base de cacao 
orgánico, elaborado en diferentes formas y sabores como son: (clavo, canela, con clavos y 
canela, nuez moscada, amargo y endulzados con panela orgánica), en donde a partir de este 
estudio se controle la demanda del producto en la ciudad de Bogotá. 
 
1.2.2 Objetivos Específicos 
 
● Establecer un estudio de mercado competente, para determinar la viabilidad de ejecución de 
este proyecto. 
●  Estandarizar la propuesta del producto para lograr ser competitivos, teniendo en cuenta los 
costos y gastos, que garanticen ingresos y sostenimiento en el mercado. 
● Ampliar el estudio de mercado, para lograr centralizar la distribución del producto a base de 
cacao orgánico. 
● Establecer el proceso administrativo con sus aspectos legales, económicos y de recurso 
















2. Estudio de mercado 
 
Para el plan de negocio diseñado se realiza un estudio de mercado para determinar 
aspectos a favor o en contra, que conlleven a satisfacer las necesidades de los clientes y del 
mismo mercado, generando un posicionamiento que origine la oportunidad de posicionar un 
producto orgánico novedoso para el mercado colombiano.  
2.1 Análisis del sector productivo 
 
 Los elementos que caracterizan el sector productivo del cacao, “son el sector 
de chocolatería y confitería que hacen parte del Programa de Transformación Productiva 
(PTP) del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, que busca mejorar la competitividad 
sectorial mediante alianzas público-privadas y planes de negocios” 
 
 La ley otorga una exención al impuesto de renta para cultivos de tardío 
rendimiento. Entre el 2004 y 2014 los nuevos cultivos de cacao están exentos del impuesto a 
la renta líquida por un plazo de 10 años contados a partir del inicio de la producción. 
 
 Colombia, Ecuador, Perú y Venezuela producen más del 70% de la 
clasificación del Cacao Fino de Aroma del mundo. 
 













Tomado de (PROCOLOMBIA, s.f.) 
 
Imagen 1 Oportunidades de inversión en cacao  
 
Una muestra de una organización productora de Cacao es Equiori: (equidad y origen) 
una empresa constituida desde hace tres años en Bogotá que hasta la fecha ha producido 
2‘050.000 kilogramos de productos achocolatados, con un promedio de adquisición mensual 
de 500 kilogramos de cacao, a la fecha ha comprado 3.000 kilogramos de grano. En el 2015 
hizo su primera exportación a España, Alemania y Suiza. La compañía de productos 
orgánicos trabaja con el objetivo de producir con grano 100% nacional sin intermediarios. 
 
El mercado saludable está en constante crecimiento, es una comunidad que ha llegado 
con más fuerza en los últimos tres años a Bogotá, eso nos ha beneficiado, a pesar de que es 
un mercado para un determinado grupo social por su precio, puesto que son productos 
netamente naturales.   
 
La presentación del chocolate de Equiori está diseñada en pequeñas porciones 
personales diarias, Dorothée aseguró que esta es una campaña en pro de generar conciencia a 
la hora del consumo de chocolate, Colombia es un país que vende paquetes de grandes 







Imagen 2 Importantes empresas de Cacao 
 
Tomado de (PROCOLOMBIA, s.f.) 
2.2 Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
 Poder de negociación de consumidores: 
La empresa busca contar con clientes de todas las categorías, el poder de negociación 
que encontramos es cambiar el gusto del consumidor por su chocolate tradicional, logrando 
que conozcan y prefieran el que nosotros ofrecemos. Dando al comprador la mejor 
experiencia en el momento de consumir los productos orgánicos. 
 
 Amenaza de entrada de nuevos competidores: 
Buscamos ser una empresa con altos índices de calidad en el producto terminado y los 
ingredientes que se utilicen, desde el momento en que el consumidor decide probar el 
producto y decide quedarse con nosotros, nuestras recetas son originales lo que hace que los 
competidores tengan altas barreras que superar. 
 
 Poder de negociación de proveedores: 
Buscamos que nuestros proveedores se fidelicen, y se logre proporcionar excelente 
materia prima a precios accesibles, donde el valor agregado se enfoque en el buen producto y 
servicio, en el cumplimiento de las entregas y en sí en la sostenibilidad de la calidad frente a 





 Rivalidad entre competidores: 
La empresa cuenta con una gran aceptación en el mercado, a pesar de entrar a 
competir con grandes empresas nacionales como Casa Luker y Nutresa que son también 
marcas reconocidas por su excelente calidad, lo que buscamos es competir con el 
diferenciador que es “ El cacao orgánico” El mercado saludable está en constante 
crecimiento, es una comunidad que ha llegado con más fuerza en los últimos tres años a las 
ciudades principales del país, esto nos beneficia, a pesar de que es un mercado para un 
determinado grupo social por su precio, al  ser un producto netamente natural, llamará 
bastante la atención de los consumidores. 
 
 Amenaza de ingreso de productos sustitutos: 
Existe una gran variedad de productos sustitutos, como caramelos, galletas y hay 
muchas empresas nacionales e internacionales. 
El chocolate al ser un producto esencial solo compite con el mismo producto, es decir el 
chocolate no puede competir con el caramelo por ejemplo y viceversa, puesto que de alguna 
manera son dirigidos a públicos distintos. La empresa únicamente se dedica al chocolate no 
teniendo interés en incursionar en otros rubros, por ellos las marcas más grandes que 
comercializan tantos chocolates y caramelos hacen de sus productos algo más común, y no 
tienen la especialización en el rubro de los chocolates y menos en lo que se refiere al 
orgánico.  
2.3 Descripción del cliente potencial 
 
El consumo de cacao abarca los rangos de edad entre los 26 a 64 años, edad promedio 
para crear conciencia al consumo de productos orgánicos, entre los estratos 3, 4 y 5 ya que es 
un estrato socioeconómico promedio para la comercialización de nuestro producto. 
2.4 Cálculo de la muestra 
 
Se determina el tamaño de la muestra, con la población de la zona de Engativá de la 
ciudad de Bogotá que cuenta con 1.300.000 habitantes aproximadamente, donde nuestra  
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Población de mercado a atacar se encuentra en las personas entre las edades de 26 a 64 años 





400.690 / 1.300.000 = 0,308 * 100 = 30.8 % de la población de edades de 26 a 64 años.  
De acuerdo con este resultado queremos aplicar la encuesta a un nivel de confianza del 0.1 % 
de dicha población entre las edades de 26 a 64 años. 
 
Formula: 
400.690 * 0,1 % / 100 = 400.6 personas a encuestar de la población de edad 26 a 64 años. 
Según el resultado debemos encuestar 401 personas. 
 
Imagen 3 Población según localidad 
 





2.5 Selección de la técnica de recolección de información 
 
Se aplica el método de encuesta presencial, con el fin de reunir datos u opiniones por 
medio de preguntas a los habitantes de la localidad de Engativá, que cumpla con la condición 
de edad, donde de acuerdo con la información reunida acerca del consumo del cacao orgánico 
se determine la compra del producto. 
 
Encuesta cacao orgánico 
 
Este producto está dirigido a los habitantes de la localidad de Engativá de la ciudad de 
Bogotá, entre las edades de 26 a 64 años, entre los estratos socioeconómicos 3, 4, y 5, nuestro 
propósito es conocer la información que poseen respecto a los productos orgánicos, y de la 
misma forma sembrar un poco de conciencia acerca de la importancia del consumo de los 
mismos. (Bogotá lidera consumo de chocolate en el país, 2014)  
 
1. ¿Su sexo es? 
a. Masculino  
b. Femenino 
 
2. ¿Qué características valora al momento de consumir chocolate? 
a. Es energético 
b.  El sabor es agradable 
c. Me ayuda con la ansiedad   
d.  Es antidepresivo 
 
3. ¿Con que frecuencia consume chocolate tradicional? 
a.  Diariamente. 
b.  Una vez por semana. 
c.  Una vez al mes. 






4. ¿Cuáles de los siguientes beneficios de los productos orgánicos, le llama más la atención? 
a. Son nutritivos 
b. No tienen químicos, pesticidas, fertilizantes o aditivos sintéticos. 
c. Protegen la salud del consumidor 
d. Su sabor, color y aroma son de la mayor calidad: están llenos de vida. 
 
5. ¿Cambiaría su chocolate tradicional preferido, bajo qué condiciones? 
a. Si conserva el mismo sabor 
b. Si el precio es más bajo 
c. Si me ofrece beneficios nutricionales diferentes 
 
6. ¿Cuánto está dispuesto(a) a pagar por un chocolate que le genere vitalidad y no afecte su 
salud? 
a. $ 5.000 
b. $ 8.000 
c. $ 6.000 
d. Precio sugerido en el mercado. 
 
7. ¿Qué piensa del chocolate orgánico? 
a. Costoso 
b. Bajo en calorías 
c. Mayor concentración de cacao 
d. Nutritivo 
 
8. ¿Cuál o cuáles de las siguientes características no le atraen del producto orgánico? 
a. Me es indiferente 
b. Es muy costoso 
c. Es difícil de conseguirlo en el mercado 
d. El sabor es diferente al producto tradicional 
 
9. ¿Cuál su forma más común de consumir chocolate? 
a. En barra 
b. En polvo 
c. Ya preparado, listo para consumir 
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10. ¿Habitualmente en donde compra chocolate? 
a. Supermercados 
b. Grandes superficies 
c. Mercado virtual 
d. En lugares donde lo venden ya preparado 
 
Información General del Encuestado. 
Edad: ______ 


























2.6 Tabulación y análisis de los resultados. 




El 57% de nuestros encuestados son mujeres, lo que hace más asertivas las 
respuestas debido a que las mujeres son quienes generalmente deciden o tienen mayor 
influencia a la hora de escoger un producto para la canasta familiar. 
 




Los granos de Cacao han demostrado beneficios sorprendentes para la salud, ya 
que en su composición contienen magnesio, cromo, hierro, vitamina C, omega 6 y fibra, 
además de ser muy ricos en flavonoides, que son compuestos químicos presentes en los 
vegetales, que protegen al organismo de la oxidación que causa deterioro celular y, por 
tanto, el envejecimiento. Estas propiedades de los granos de cacao, disminuyen cuando 
éstos son procesados y convertidos en chocolate, el 56% de nuestros encuestados lo 
43%
57%
1. ¿Su sexo es?
a.       18- 30 años b. Femenino
56%36%
4 4%
2. ¿Qué características valora al momento de 
consumir chocolate?
a. Es energético b. El sabor es agradable
c. Me ayuda con la ansiedad d. Es antidepresivo
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prefieren porque es energético, al ser este un producto orgánico nos permitirá llegar más 
fácil, incluyendo otros beneficios que el chocolate tradicional ya ha perdido por ser 
procesado.  




El 44% de nuestros encuestados manifiestan en sus hogares consumen 
habitualmente chocolate una vez por semana, consideramos que podemos implementar 
una estrategia de marketing que nos permita hacer ver las propiedades que contiene el 
cacao y la forma en la que consumiéndolo por lo menos dos o tres veces por semana sería 
más saludable. 








3. ¿Con qué frecuencia consume  chocolate 
tradicional?
a.       Diariamente. b.      Una vez por semana.





4.¿Cuáles de los siguientes beneficios de los productos orgánicos, le 
llama más la atención?
a.       Son nutritivos
b.      No tienen químicos,
pesticidas, fertilizantes o aditivos
sintéticos.
c.       Protegen la salud
d.      Su sabor, color y aroma son de




El 63% de nuestros encuestados tienen como beneficio más importante en el 
consumo de productos orgánicos que son nutritivos y lo sigue con un 22% que protegen la 
salud lo cual facilita  el impulso de nuestro producto en el mercado. 
 




Evidenciamos que el 80% de los encuestados muestra interés por consumir el 
producto bajo la condición que este ofrezca beneficios nutricionales diferentes a los 
chocolates del mercado, sabemos que los chocolates comerciales al ser tratados han 
perdido gran parte de sus propiedades nutricionales 
 







5. ¿Cambiaría su chocolate tradicional preferido, bajo 
qué condiciones?
a.       Si conserva el mismo sabor
b.      Si el precio es más bajo
c.       Si me ofrece beneficios nutricionales diferentes
11%8%
19%62%
6. ¿Cuánto está dispuesto(a) a pagar por un chocolate 
que le genere vitalidad y no afecte su salud?
a.       $ 5.000 b.      $ 8.000
c.       $ 6.000 d.      Precio sugerido en el mercado.
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Según el 62% de nuestros encuestados, podemos ver que el precio no es relevante 
a la hora de tomar la decisión de consumo del chocolate, están dispuestos a pagar el 
precio que este cueste con las características que promete el producto. 
 




Podemos decir que el 90% de la población encuestada conoce que el chocolate 
orgánico es bajo en calorías y nutritivo, lo que nos abre las puertas haciendo más 
atractivos y llamativos los beneficios de este producto al momento de promocionarlo ante 
los futuros consumidores. 
 









7.¿Qué piensa del chocolate orgánico?
a.       Costoso b.      Bajo en calorías




8. ¿Cuál o cuáles de las siguientes características no le atraen del 
producto orgánico?
a.       Me es indiferente
b.      Es muy costoso
c.       Es difícil de conseguir en el mercado




La característica más importante y menos atractiva según el 49% de los 
encuestados es que es difícil de conseguir en el mercado, lo cual es totalmente cierto 
debido a que en la actualidad los únicos chocolates que encontramos en el mercado 
habitual, son chocolates comerciales que ofrecen beneficios como : Sin azúcar, endulzado 
con Splenda o cocoa bajo en grasa.  
 




Según el 57% de los encuestados, consumen habitualmente chocolate en barra que 
es el tradicional que se prepara cocinado, uniéndolo con el 27% que consume ya 
preparado, listo para consumir, sería un  84% , concluimos que el 16% restante lo 













9. . ¿Cuál su forma más común de consumir 
chocolate?
a.       En barra b.      En polvo c.       Ya preparado, listo para consumir
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El chocolate tradicional es muy exequible a la hora de adquirirlo, y no lo confirma 
el 44% de nuestros encuestados que lo compra habitualmente en supermercados y un 27% 
en grandes superficies, esta sería nuestra competencia directa, debido a que el cacao 
orgánico no se distribuye actualmente en este tipo de superficie, las personas los 
adquieren por medio virtual o tiendas naturistas.    
2.7 proyección de venta 
Imagen 14 Proyección de venta 
  
Elaboración propia 











10. ¿Habitualmente en donde compra chocolate?
a.       Supermercados
b.      Grandes superficies
c.       Mercado virtual
d.      En lugares donde lo venden ya preparado
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Imagen 16 Proyección de venta 
PRECIO BANDEJA DE 250 GRAMOS 
BANDEJA 5.430 
 Elaboración propia 
 













3. Análisis de la competencia 
 
En la actualidad para poder competir en los mercados de consumo de nuestra capital 
es de vital importancia primero saber a quién o a quienes se enfrenta nuestro producto, ya que 
se tiene que fortalecer frente a las compañías de distribución de cacao líderes de nuestro país, 
donde su fuerza se enfoca en el marketing, innovación permanente y la fuerza de ventas 
inteligentes del mercado, que adicional cuentan con personal idóneo a la hora de competir. Y 
esto con el único fin de contar con igualdad de condiciones para llegar a ser competitivos en 
el mercado cacaotero.  
3.1 Identificación y análisis de competidores 
Tabla comparativa de la competencia 
Imagen 19 Tabla comparativa de la competencia 
Producto LUKER LIGHT  CHOCO LYNE  
CHOCOLATE SOL 50% 
MENOS AZUCAR 





Luker Light Polvo 125G, 
su empaque es en  plástico 
colores Café, rojo y azul 
Su empaque es plástico de 
200gr, práctico de llevar ya que 
se puede cerrar 
Su empaque es en caja resellable o 
pastilla individual, haciendo 
referencia a que es menos 50% 
menos calorías 
Precio 
Precio en el mercado  
aproximadamente $4.620 
Precio medio en el mercado, 
aproximadamente $3.960 
Precio  en el mercado, 
aproximadamente $6.300 
Distribución 
Venta en grandes 
superficies, tiendas 
minoristas y tiendas de 
barrio 
Venta en grandes superficies, 
tiendas minoristas, tiendas de 
barrio y en los semáforos 
Venta en grandes superficies, 
tiendas minoristas y tiendas de 
barrio 
Surtido-Variedades 
Luker Light Polvo 125G, 
Luker Light Splenda 
Clavos Y Canela Barra 
125G 
Chocolate clásico sin azúcar, 
Chocolate con Splenda, 
Chocolate de mesa con Splenda, 
clavos y canela  
Chocolate sol tradicional y 
chocolate sol 50% menos azúcar 
Publicidad 
Casa LUKER, utiliza 
mucho el método de 
impulsar sus productor en 
mercados de grandes 
superficies 
Comerciales de televisión y 
publicidad en redes sociales con 
personajes públicos reconocidos 
como Valentina Lizcano y La 
Toya Montoya 
Comerciales de televisión 
Comunicación Televisión Televisión y redes sociales Televisión 
Merchandising 
Material en eventos y 
lanzamientos en grandes 
superficies 
Manejan retos a través de 
Numerales, en las redes sociales 
, permitiendo interactuar con los 
consumidores de estos 
productos 
Impulsadoras describiendo los 
beneficios del producto en  puntos 
de venta en grandes superficies  
Tomado de (CASA LUKER, s.f.) 





4. Estrategias de marketing mix 
 
Las estrategias de marketing mix de nuestro producto es pretender satisfacer a 
nuestros posibles consumidores, y responder a sus necesidades de sentir en su paladar un 
sabor suave, agradable y exquisito, que supla sus gustos a la hora de consumir una bebida 
orgánica. En búsqueda de la fidelización y reconocimiento de nuestra marca. 
 
La misión es llegar a ser la bebida de cacao orgánico más reconocida de nuestra 
capital colombiana, elaborada con la receta tradicional de nuestro campo. Y de tal forma ser 
integrante de nuestra canasta familiar.  
 
El trabajar de la mano con los cacaoteros de nuestras regiones es un privilegio de 
nuestro producto orgánico, ya que se puede llegar a los estándares de calidad, precio y lo más 
importante el fortalecimiento innovador que nos permita penetrar el mercado capital 















Explicación de la etiqueta 
 
Rivera Organic Cacao: 
 
Sirve para identificarlo, describirlo, diferenciarlo, para cumplir con las leyes, 
normativas o regulaciones establecidas por la industria del sector. La etiqueta hace alusión al 
cacao inicialmente con el grano de cacao y segundo con la terminación del mismo, ya 
convertido en pastilla. 
 
Embalaje del producto 
 
Para su almacenamiento es recomendable utilizar estibas aproximadamente de 120 x 
100 cm, que permita llevar de una manera organizada dentro del contenedor de tal manera 
que se pueda manipular y almacenar de forma segura en una sola carga. Cada saco de Cacao 
mide aproximadamente 60 cms de ancho y 100 cms de alto, se debe manejar una temperatura 
adecuada promedio no superior de 15-18 °C y una humedad relativa al 50% en un ambiente 
seco. 
4.1 Estrategia de precio  
 
El hablar de precio de nuestro producto se convierte en el factor más importante que 
se pueda determinar frente a un punto de equilibrio dentro del mercado competitivo del cacao 
orgánico, donde de esta forma  nos permite determinar una efectividad de distribución de 
nuestro producto, con el único objetivo que refleje de manera positiva nuestros ingresos de 
ventas, y posterior en el final del ejercicio un fortalecimiento empresarial frente a las 
ganancias de la empresa. 
 
Para una efectiva tabla de precios tenemos que basarnos en los que ya existen en el 
mercado capital con respecto a nuestro producto, mejorándolos y logrando llegar a impactar 







● Logro de objetivos. 
● Cumplimiento de metas. 
● Estandarización de precios competitivos. 
● Sostenibilidad de la marca en el mercado. 
● Fortalecimiento empresarial. 
● Esparcimiento a nivel nacional e internacional. 
● Reconocimiento de la marca. 
● Crecimiento en sus ventas. 
 
Nuestros precios serán establecidos en el momento que se realice una negociación 
formal de distribución con nuestras regiones productivas del proceso cacao orgánico. Aunque 
en estos momentos se encuentra ya establecido y manejado por una demanda competitiva, 
que a pesar de ser un proceso manual es el momento de establecer un costo real del producto 
frente a su embalaje, presentación y utilidad en ventas que el mismo mercado pueda ofertar. 
4.2 Estrategia de distribución 
 
La estrategia de distribución es el eje principal en el negocio, ya que este se convierte 
en el mejor canal de desempeño empresarial que podamos contar para nuestro producto cacao 
orgánico, en la búsqueda de un punto de equilibrio en ventas y en pro del reconocimiento de 
nuestra marca.  
 
Productor:  
Encargado de todo el proceso de elaboración y transformación del producto, desde la 
compra de la materia prima a nuestros cacaoteros, y hasta la elaboración del producto final.  
 
Distribuidor:  
Somos los encargados de distribuir el producto terminado, listo para que tengamos el 
placer de entregar a los puntos de venta para que nuestros posibles consumidores tengan el 





Puntos de venta: 
Son nuestros aliados encargados de la exhibición y venta de nuestro producto a los 
clientes capitalinos de las  tiendas naturistas y grandes superficies. 
 
Consumidor: 
Usuario que elige comprar nuestro producto orgánico con gran determinación, o solo 
con la expectativa positiva de probar y ser fiel cliente potencial.   
 
Riesgos Del Proyecto 
Para contemplar los riesgos del proyecto de distribución de cacao orgánico se tuvieron 
en cuenta cuatro (4) procesos importantes: 
 
 No vender las cantidades producidas diariamente  
 Las perdidas ocasionales del proyecto afectaran las dos partes  
 Los costos y gastos superen la inversión inicial del proyecto y no nos permita 
llegar a la proyección de ventas esperado 
 No tener un plan de contingencia planteado en caso que el cultivo sufra algún 
daño natural  
 
Una vez analizados y priorizados los riesgos del proyecto es preciso ejecutar su tratamiento 
seleccionado para cada riesgo buscando estrategias con mayores posibilidades de riesgo  
 
4.3 Estrategia de promoción   
 
Todo interés estratégico de promoción es crecer las ventas, y enfocarnos en todos los 
aspectos positivos que generen ingreso, como los son las ventas, los clientes potenciales, los 
proveedores, los productores y demás que tengan vínculo con la compañía. Con el único 
propósito que todos seamos vendedores del mejor producto orgánico colombiano que 
contribuya con el cuidado y fortalecimiento de nuestra salud.   
En nuestra visión nos enfocamos a satisfacer los gustos de los clientes a la hora de 
elegir un producto orgánico, por medio de promociones iniciales dar a conocer nuestra marca 




En este orden de ideas es donde queremos llegar con una estrategia a través de los 
medios visuales y audiovisuales como lo son los medios de comunicación, vallas 
publicitarias, Transmilenio, paraderos de buses de servicio público, nuestro tren capitalino 
donde podamos dar a conocer nuestra marca y donde con una buena campaña se dan a 
conocer los beneficios de consumir nuestro producto.   
 
Y enfocados en las relaciones comerciales ser distribuidores activos, participando en 
ferias y eventos de productos orgánicos, sin interesar el auditorio, el centro comercial o stand 
con el único propósito de darnos a conocer y promocionar nuestro producto.  
 
El gran propósito de nuestra compañía es llegar a estar de la mano con las grandes 
marcas, que promocionan sus productos en los grandes eventos, dando degustaciones y 
obsequios a los posibles clientes potenciales de nuestra capital que compren nuestro producto 
en dichas eventualidades. 
4.4 Estrategia de comunicación 
 
Nos enfocaremos en el manejo virtual creando una página web dando a conocer 
nuestra marca en las redes sociales, de esta forma se convierta en una herramienta 
construyendo mediante una base de datos la información de nuestros usuarios para generar 
segmentación de nuestros consumidores mediante campañas informativas.   
 
Página Web.  www.riveraorganiccacao.com.co 
 
En dicha página, propia de la empresa de distribuciones Rivera Organic Cacao, 
www.riveraorganiccacao.com.co  se desarrollara un aplicativo agresivo informativo, visual y 
de fácil manejo, donde nuestros consumidores y proveedores puedan opinar dejando en línea 
todas y cada una de sus dudas e inquietudes del producto, inclusive sus recomendaciones para 







4.5 Estrategia de servicio 
 
Nuestra estrategia de servicio estará enfocada a nuestros consumidores, con la 
disposición de recibir PQR (peticiones, quejas y reclamos), sugerencias constructivas para el 
cambio y mejoramiento de nuestra marca; sin dejar de la mano que no siempre los 
comunicados de nuestros clientes sean malos, sino que también sean de felicitaciones de ser 
una empresa líder en el mercado que se preocupa no solo por prestar un servicio de venta, si 
no que está enfocado en la salud de los colombianos que consumen productos orgánicos. 
 
El ser colaboradores de la empresa distribuciones Rivera Organic Cacao, nos obliga a 
estar altamente calificados con un buen desempeño de servicio al cliente. Esto con el fin de 
que todo trabajador ejemplar debe de estar bien capacitado y debe conocer su empresa, para 
estar en la entera capacidad de resolver cualquier duda o inquietud de un cliente o un 
proveedor por más pequeña que sea, sin incurrir a que una sola pregunta se vuelva en una 
queja que desmejore nuestra gestión. Ya que nuestro objetivo estratégico de servicio es el de 
que el cliente siempre tiene la razón, y es el encargado de mantenernos en la cumbre del 
mercado, o en el peor de los casos la tendencia a desaparecer nuestra marca de ese mismo. 
 
4.6 Estrategia promocional 
La estrategia promocional la enfocaremos en dar a conocer nuestra marca en cuanta 
feria de productos orgánicos que se pueda organizar en la ciudad de Bogotá, adicional en las 
tiendas de grandes superficies como lo son (Éxito, Jumbo, Olímpica, Carulla y Pomona), 
además en los puntos de venta de tiendas orgánicas de la ciudad. No obstante, sin dejar de 
lado la oferta de nuestro proveedor de cacao cuyo compromiso es el de regalar a un cien por 
ciento (100 %) las muestra que se puedan dar a conocer a nuestros posibles clientes 
potenciales y donde la empresa Rivera Organic Cacao solo cubriría los gastos de 
representación, como lo son (Acarreos de mercancía, arriendos de estanes, personal de 








5. Estudio técnico 
Es el acompañamiento que se realizará para la elaboración, producción y 
comercialización del producto, incluyendo sus requerimientos técnicos, así como también de 
la localización del negocio.   (Portafolio, 2016) 
5.1 Ficha técnica del producto o servicio 
En la ficha técnica del cacao orgánico, se brindará información básica de nuestro 
producto. De la siguiente manera: descripción, ingredientes, características y Empaque: 
 
Imagen 21 Ficha técnica de producto 
FICHA TÉCNICA DEL CACAO ORGÁNICO 
El cacao orgánico viene en pastillaje para ser preparado en agua o 
leche caliente para su disolución. 
Cacao orgánico. 
Producto natural 
Apariencia En pastillaje 
Olor Amargo 
Color Café 





Empaque de plastico reciclable, por seis (6) pastillas. 








Se presenta en el siguiente flujo grama el proceso de distribución del producto cacao 
orgánico “Rivera Organic Cacao”, donde se evidencia el respectivo proceso. 
 

















5.3 Localización del negocio 
 
La bodega va estar ubicada en la Calle 80 con carrera 73, como punto de distribución 
y por qué no aprovecharlo también de venta; dichas instalaciones serán implementadas como 
eje central de nuestra operación para el cual se consideran los siguientes aspectos relevantes 




La zona calle 80 es un punto estratégico por la ubicación de la universidad Uniminuto.  
● Nuestro producto estará libre de competencia en esta zona de la calle 80. 
● La ubicación de nuestra bodega es estratégica, ya que es un punto central de la ciudad muy 
transcurrido y reconocido. 
● Las vías de acceso y comunicación para el transporte de distribución son viables para nuestro 
producto. 
● Esta zona por su nivel representativo en carreteras nos ayuda al ingreso y salida de 















Imagen 24 Imagen Bodega 
 
Imagen propia 






Así podríamos definir que la ubicación calle 80 sería la más apropiada para nuestro 
primer punto de distribución y venta, ya que al conocer la zona en más de tres (3) años 
podemos determinar que el sector si es viable para la comercialización del cacao orgánico, 
Por ende, la calle 80 se convertirá en una ventana visual de la marca, fortaleciendo nuestro 
margen de precio de venta.   
 
Imagen 26 Plano bodega 
 
Elaboración propia 
5.4 Requerimientos técnicos 
 
Rivera Organic Cacao es un producto orgánico existente en el mercado en donde 
nuestros fabricantes campesinos, ya cuentan con sus procesos bien establecidos a pesar de ser 
manuales o rudimentarios, tenemos que buscar la forma de que el negocio ya esté 
estandarizado en una venta ejemplar al igual que sus proveedores se tecnifiquen e innoven en 








Para nuestro producto cacao orgánico se utilizará exquisito chocolate derivado de 
cacao del campo, elaborado artesanalmente en diferentes formas de gusto como lo son: con 
clavos, con canela, con clavos y canela, con nuez moscada, amargo o sin dulce, y endulzado 
con panela orgánica, un producto listo de fácil preparación en agua o leche. El Chocolate 
Orgánicamente tiene propiedades antioxidantes y antiinflamatorias para el organismo, 
previniendo enfermedades cardiovasculares, y su alto contenido de fibra, hierro y otros 
minerales, previenen problemas digestivos, estreñimiento y cáncer de colon. De igual forma 
ayuda a liberar el estrés gracias a la producción de endorfinas, por lo que consumirlo genera 
una sensación placentera, eleva el estado de ánimo y la energía mental y corporal. 
(Natursan) 
 
Materiales del producto: 
 
El producto cacao orgánico llega para almacenamiento en empaques biodegradables 
de cartón, paquete por seis (6) unidades de 250 gramos, su color es igual al de su empaque 
(café) incluyendo su etiqueta y su logotipo. 
 
Herramientas de Trabajo 
 Equipo de oficina y mobiliario 
 
 






 Equipo de cómputo. 
 
Tomado de (Alkosto.com, s.f.) Imagen 28 Equipo 
 
 Estantería metálica e implementos de bodega 
Imagen 29 Estantería 
 
Tomado de (Mercado libre, s.f.) 
 
Imagen 30 Estantería 
 





 Gato hidráulico. 
Imagen 31 Gato Hidráulico 
 
Tomado de (Mercado libre, s.f.) 
 
 Camioneta para transporte del producto. 
Imagen 32 Camioneta 
 
Tomado de (Mercado libre, s.f.) 
 
 Teléfonos 
Imagen 33 Teléfono 
 








6. Estudio organizacional y legal 
 
Se genera un estudio organizacional y legal para determinar el recurso humano 
necesario en nuestra actividad, adicional las normas o leyes que regulen nuestro plan de 
negocio determinando la viabilidad del mismo. 
6.1 Marco legal de la actividad 
 
Para nuestro plan de negocio el marco legal se tendrá en cuenta el Código de 
Comercio y el capítulo primero (De la constitución y funcionamiento de las Sociedades en 
general) de la Ley de Sociedades Mercantiles y de acuerdo a la ley 1258 de 2008 la cual 
reglamenta la constitución de la Sociedad por Acciones Simplificada, para el cual se tomará 
el desarrollo de este plan de negocio, por los beneficios que brinda a los pequeños 
empresarios como lo son las siguientes descripciones  
 (Fedecacao)  
 
 Puede ser constituida por una o varias personas que responderán hasta el 
monto de sus aportes. 
 No existe límite en la cantidad de capital a pagar por parte de los accionistas 
 Los accionistas no generan vínculo con los empleados de la sociedad por ello 
no serán responsables por las obligaciones laborales. 
 No presenta limitación en la cantidad de accionistas. 
 No prohíbe a los administradores adquirir acciones. 
 No negocia acciones en la Bolsa de Valores. 
 
Como requisitos legales para la constitución de la empresa como una Sociedad por 
Acciones Simplificada son los siguientes: 
 
1. Se debe consultar en el RUES si existe alguna empresa con la misma razón social 
que se le desea poner al plan de negocio (RUES Registro Único Empresarial y Social 




2. Realizar la elaboración y autenticación de un documento de constitución, para lo 
cual se necesitan los siguientes documentos: 
 
● Documento privado de constitución. 
● Pre-RUT. 
● Fotocopia del documento del Representante Legal. 
● Registro Único Empresarial (RUE). 
 
3. Realizar inscripción preliminar del registro mercantil en la Cámara de Comercio de 
Bogotá con los documentos antes mencionados, si todo está en orden se cobrarán derechos de 
inscripción y costos de constitución. 
 
4. Creación de una cuenta de ahorros luego de realizar el trámite en la Cámara de 
Comercio. 
 
5. Después de la aprobación del registro mercantil es necesario el diligenciamiento del 
RUT definitivo ante la DIAN con cédula del representante legal, copia del registro mercantil 
preliminar, y la creación de la cuenta de ahorros. 
 
6. Con la aprobación definitiva del RUT ante la DIAN se realizará el trámite 
definitivo del registro mercantil. 
 
Los soportes legales y normas que rigen la comercialización de productos orgánicos son: 
 
Licencia sanitaria (RESOLUCIÓN 10984 DE 1993) 
 
Según “Resolución 10984 de 1993” de la Secretaría de Salud confirma que: la Ley 9° 
de 1979, Código Sanitario Nacional mediante la cual se establecen las condiciones sanitarias 
exigidas por la ley para asegurar el bienestar y la salud humana. 
 
El decreto 3075 de 1997, aplica para la empresa Rivera Organic Cacao, porque se 
manipulan alimentos, ya que dentro de las prioridades de la organización es la salud de las 
personas y para ello se debe tener en cuenta los siguientes aspectos: 
40 
 
El personal manipulador de alimentos debe haber pasado por un reconocimiento médico, 
antes de desempeñar esta función. 
 
Todas las personas que realicen actividades con manipulación de alimentos deben 
educarse en cuanto a prácticas higiénicas con el fin de que sepan adoptar precauciones y 
poder evitar contaminación de los alimentos. 
 
Tener un plan de capacitación continuo y permanente desde el momento de la 
contratación y luego ser reforzado durante charlas u otros medios. 
Requisitos: 
 
El uniforme del personal debe incluir gorro, delantal de color blanco, pantalón exclusivo 
para manipular alimentos, calzado cerrado y antideslizante: 
 
● Programa de limpieza y desinfección 
● Programa de control de plagas 
● Manejo integral de los residuos sólidos 
● Mantenimiento preventivo de áreas y equipos. 
● Plan de emergencias y seguridad (Alcaldía de Bogotá, 1994). 
 
El registro sanitario tiene vigencia de un año a partir de la fecha de su expedición, 
para solicitarlo se debe acercar al hospital más cercano en la ciudad de Bogotá. 
 
Licencia de bomberos 
 
Esta licencia de bomberos ley 1575 de 2012, es indispensable para nuestra empresa 
debido a que se deben tener planes contra incendios y contingencias, por esta razón se debe 
solicitar el certificado de bomberos con el fin de que realicen la visita previa a nuestras 
instalaciones, y poder llevar a cabo las normas de seguridad para minimizar los riesgos y 










● Sistema de cableado de energía en óptimas condiciones. 
● Red de gas. 
● Redes contra incendios. 




Esta licencia ambiental ley 99 de 1993, se enfoca en la autorización que otorga la 
autoridad ambiental para la ejecución de una obra o actividad, la establecen para prevenir, 
mitigar, corregir, compensar, manejar y controlar los impactos del medio ambiente que son 
generados por la actividad.  
 
El decreto 3075 de 1997 el cual reglamenta parcialmente la ley 9 de 1979, 
realizándose todas las actividades que puedan generar factores de riesgo por el consumo de 
alimentos. 
 
Resolución005109 de 2005 el cual establece el reglamento técnico sobre los requisitos 
de rotulado o etiquetado que deben cumplir los alimentos empacados y materias primas de 
alimentos para consumo humano (Alcaldía de Bogotá, 1994). (Las licencias ambientales y su 
proceso, 2011)  
 
Licencia de funcionamiento 
 
 La expedición de la licencia de funcionamiento es obligatoria y se rige en el decreto 
246 de 1989 para todos los establecimientos comerciales que realicen su actividad económica 
en la ciudad de Bogotá, esto aplica para la apertura y funcionamiento de la empresa Rivera 
Organic Cacao, ya que sin este no se puede realizar ninguna actividad económica. Es 
expedida por el Alcalde Menor de la zona y se debe tener el aval de uso y ubicación por parte 





 Registro INVIMA 
 
Resolución 2674 de 2013 en la cual establece los requisitos sanitarios que se deben 
cumplir al realizar actividades de producción y comercialización de alimentos con el fin de 
proteger la vida y salud de los seres humanos, aplica ya que Rivera Organic Cacao es una 
empresa que almacena y comercializa alimentos, los cuales no deben estar adulterados ni 




Norma ISO 9001 del sistema de gestión de calidad, es una certificación que la 
empresa pretende obtener al corto tiempo para demostrar que los procesos sean eficientes, 




Norma Técnica Colombiana (NTC-1252) la cual tiene por objeto establecer la 
clasificación y los requisitos que debe cumplir el cacao en grano, destinado a la 




De acuerdo a la Resolución 0631 del 2015, la empresa está obligada al vertimiento de 
las aguas residuales basado en las exigencias y el cumplimiento de las diferentes 
especificaciones del artículo 12 de la presente resolución. 
6.2. Organigrama 
 
El organigrama representa los cargos a desempeñar nuestros colaboradores de Rivera 
































6.3. Descripción de cargos 
Imagen 35 Junta de Socios 
MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 
Nombre del Cargo: Junta de Socios 
Salario: El pago se hace por sesiones realizadas 
Área de dependencia: No aplica 
Jefe inmediato: No aplica 
Personas a cargo: Gerente General 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Acompañar al Gerente General, de manera responsable en la toma de decisiones y 
supervisar los diferentes departamentos de la compañía. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Constituir la misión, visión y valores corporativos. 
 Evaluar, controlar y supervisar en forma periódica las estrategias, necesidades y 
evolución de la compañía. 
 Asignar y delegar un nivel jerárquico para el funcionamiento de la empresa. 
 Fortalecer y verificar el cumplimiento de las normas y obligaciones por los entes 
gubernamentales. 
 Velar por el bienestar y buen funcionamiento de la misma. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: Afinidad con el objeto social de la compañía. 
Experiencia: Mínimo de cinco (5) años de experiencia como Gerente Administrativo. 
Habilidades: Capacidad de negociación, capacidad de análisis y solución de problemas, 
efectividad en manejo de estrategias. 
 
















Imagen 36 Gerente general 
MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 
Nombre del Cargo: Gerente General 
Salario: 2.800.000 
Área de dependencia: Gerencia 
Jefe inmediato: No aplica 
Personas a cargo: Jefes y coordinadores de departamentos. 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Planear, dirigir, organizar y controlar el funcionamiento de la compañía.  
Identificando políticas para el buen funcionamiento general de la compañía, de acuerdo a 
las normas establecidas por la Junta Directiva. Debe dirigir y coordinar el desempeño del 
personal subalterno y planificar las actividades a corto, mediano y largo plazo de la 
compañía, siendo el responsable directo de los resultados de las operaciones y del 
cumplimiento de los objetivos establecidos. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Velar por el cumplimiento de los estatutos establecidos por la Junta Directiva. 
 Planear, dirigir, organizar y controlar todas las actividades propuestas para el buen 
funcionamiento de la compañía. 
 Cumplir con los objetivos del plan de acciones estratégicas. 
 Generar credibilidad y buen posicionamiento en el mercado. 
 Mantener un clima organizacional que permita el desempeño de las funciones en todas 
las áreas de la Compañía. 
 Manejar los recursos de la Compañía. 
 Atender y solucionar cualquier tipo de inconformidades respecto a la compañía. 
 Aprobar y dar soporte financiero a las propuestas comerciales. 
 Asesorar a los directivos de la Compañía en el cumplimiento de políticas, normas y 
procedimientos de tipo financiero, administrativo y operativo, así como controlar la 
gestión presupuestaria. 
 Ejecutar y controlar los planes comerciales de la empresa. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: Título Profesional en carreras Administrativas, Financieras o afines. 
Especialización en Gerencia del Recurso Humano. 
Experiencia: Mínimo de cuatro (4) años de experiencia como Gerente Administrativo. 
Habilidades: Capacidad de Negociación, Capacidad de Análisis y Solución de 
Problemas, buen manejo de relaciones interpersonales, manejo de personal, Pro 
actividad, Efectividad operativa, generar nuevas opciones de negocio. 









MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 
Nombre del Cargo: Secretaria 
Salario: 1.000.000 
Área de dependencia: Administrativa 
Jefe inmediato: Gerente General 
No. De puestos 1 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Ejecutar los procesos administrativos del área, aplicando las normas y procedimientos 
definidos, elaborando documentación necesaria, revisando y realizando cálculos, a fin 
de dar cumplimiento a cada uno de los procesos, lograr resultados oportunos y 
garantizar la prestación efectiva del servicio y entrega de informes. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Asistir y apoyar el desarrollo de las diferentes áreas de la compañía. 
 Tener prudencia con toda la información de la compañía. 
 Manejo y control de los materiales que suministra la empresa para el buen 
funcionamiento de cada proceso. 
 Redactar y transcribir correspondencia para enviarla a su destino final. 
 Archivar y llevar registros de documentos. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: Título Bachiller, técnico, tecnólogo o estudiantes en curso. 
Experiencia: Mínimo de seis (6) meses en cargos similares. 
Habilidades: Buen manejo de relaciones interpersonales, Manejo de servicio al cliente, 
proactivo, efectividad operativa y buen manejo para el desempeño laboral bajo presión. 




















Imagen 37 Análisis de cargo 
MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 





Jefe inmediato: Gerente General 
No. De puestos 1 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Dirigir todas las actividades del departamento contable de la compañía, proceso que 
abarca desde el registro y clasificación de las transacciones, hasta la preparación de 
informes y la interpretación de los resultados. Además de encarga del cumplimiento de 
las obligaciones tributarias y de las cargas sociales de la compañía, bajo los 
procedimientos y políticas de la Gerencia General. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Ordenar la información tramitada en la oficina, digitando, registrando y procesando en 
el computador toda la información. 
 Coordinar con el Gerente todo lo referente a la contabilidad, tesorería, facturación y 
cuentas por pagar de la compañía. 
 Coordinar el análisis de las variaciones del presupuesto.  
 Coordinar el pago de nómina, seguridades sociales y parafiscales. 
 Cumplir las normas y procedimientos establecidos por la empresa. 
 Elaborar cierres contables y toda la información requerida por los entes 
gubernamentales. 
 Desempeñar funciones asignadas por su jefe inmediato de índole laboral. 
 Elaborar informes periódicos de las actividades realizadas. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Experiencia: Mínimo de un (1) año en cargos similares. 
Habilidades: Buen manejo de relaciones interpersonales, manejo de servicio al 
cliente, proactivo, efectividad operativa, capacidad de análisis y solución de 
anomalías. 
 
Aprobado por: Fecha: 












Imagen 38 Análisis de cargo Jefe logística 
MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 
Nombre del Cargo: Jefe de logística. 
Salario: 1.500.000 
Área de dependencia: Administrativa 
Jefe inmediato: Gerente General 
Personas a cargo: 4 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Establecer, implementar, coordinar y supervisar los diferentes procedimientos de la 
producción del producto de la compañía, así como participar en la elaboración de 
políticas y estrategias para la distribución del mismo, bajo los procedimientos y políticas 
de la Gerencia General. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Vigilar y hacer cumplir la prevención de riesgo, seguridad, salud. 
 Plan de calidad y medio ambiente. 
 Recepción de materiales. 
 Seguimiento de la producción en volumen y calidad. 
 Trabaja en gestión del personal. 
 Gestión de pedidos y proveedores. 
 Revisión de contratos. 
 Revisión de mediciones de costos. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: Título Profesional en carrera Administrativa o logística, Financieras o afines. 
Experiencia: Mínimo dos (2) años en cargos de desempeño logístico, coordinación y con 
personal a cargo. 
Habilidades: Capacidad de Negociación, capacidad de Análisis y Solución de 
Problemas, buen manejo de relaciones interpersonales, manejo de personal, pro 
actividad, efectividad operativa. 













Imagen 39 Análisis de cargo Auxiliares y conductores 
 MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO  
Nombre del Cargo: Auxiliares y conductores. 
Salario: 1’000.000 
Área de dependencia: Logística 
Jefe inmediato: Jefe de Producción 
No. De puestos 2 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
Ejecutar los procesos administrativos del área, aplicando las normas y procedimientos 
definidos, elaborando documentación necesaria, revisando y realizando cálculos, a fin de 
dar cumplimiento a cada uno de los procesos, lograr resultados oportunos y garantizar la 
prestación efectiva del producto. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Manejo y control de los materiales que suministra la empresa para el buen 
funcionamiento de cada proceso. 
 Apoyar todas las actividades requeridas en el proceso de preparación del producto, hasta 
ponerlo en el mercado. 
 Informar a su superior cualquier anomalía en el proceso de producción. 
 Mantener buen ambiente laboral. 
 Tener prudencia con toda la información de la compañía. 
 Archivar y llevar registros de todo lo referente a la producción. 
  
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: Título Bachiller, técnico, tecnólogo o estudiantes en curso. 
Experiencia: Mínimo de seis (6) meses en cargos similares. 
Habilidades: Buen manejo de relaciones interpersonales, proactivo, efectividad operativa 
y buen manejo para el desempeño laboral bajo presión. 
 

















Imagen 40 Análisis de cargos vendedores 
MANUAL DE DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL CARGO 
Nombre del Cargo: Vendedores. 
Salario: 1’200.000 
Área de dependencia: Administrativa 
Jefe inmediato: Gerencia General 
No. De puestos 2 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
 
Proporcionar degustaciones y venta efectiva del producto, velando por una excelente 
publicidad, con el objetivo de lograr resultados oportunos y garantizar la efectividad de la 
distribución y posicionamiento en el mercado. 
RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
 Asistir y apoyar el desarrollo de las diferentes áreas de mercadeo la compañía. 
 Participar activamente en eventos para dar a conocer el producto. 
 Dar cumplimiento de metas, propuestas por la empresa. 
 Incrementar la base de clientes y fidelización de los mismos. 
 Tener conocimiento de los objetivos de la compañía y total conocimiento del producto. 
 Excelente servicio al cliente. 
 Manejo y control de los materiales que suministra la empresa para el buen 
funcionamiento de cada proceso. 
ANÁLISIS DEL CARGO 
 
Requisitos: Título Bachiller, técnico, tecnólogo o estudiantes en curso. 
Experiencia: Mínimo de seis (6) meses en cargos similares. 
Habilidades: Buen manejo de relaciones interpersonales, manejo de servicio al cliente, 
proactivo, efectividad operativa y buen manejo para el desempeño laboral bajo presión. 
 













6.4. Análisis DOFA 
Imagen 41 Análisis DOFA 
 Fortalezas 
 
1. No tenemos competencia directa. 
2. En la actualidad, las personas son más 
conscientes de la alimentación saludable, al 
ser nuestro cacao un producto orgánico, 
tendrá un acercamiento más profundo con 
este tipo de mercado. 





1. Al ser una empresa de producción de 
cacao orgánico su proceso es mucho más 
complejo en comparación con otras 
empresas comercializadoras. 
2. La empresa está en proceso de ampliar 
su producción productiva debido a la falta 
de capital. 
3. Lucha constantemente con los productos 
líderes de las grandes compañías, para 
seguir generando la misma demanda de 




1. Entrar y posicionarse en nuevos 
mercados y segmentos. 
2. Posibilidad de exportar a países 
Europeos y de Centroamérica para dar a 
conocer el producto y abrir comercio en 
diferentes nichos de mercado. 
3. Dar la posibilidad al cliente de encontrar 
diferentes opciones de cacao en el mercado 




1. Hacer publicidad en supermercados y 
grandes superficies, impulsando el 
producto al lado del chocolate tradicional 
2. Promocionar el producto a través de 
redes sociales, con personas que entre sus 
gustos y elecciones tenga la alimentación 
saludable  
3. Implementar presentaciones en pasta y 
en polvo, mezcla del cacao con clavos y 
canela y panela buscando evitar el azúcar. 
Estrategias (DO) 
 
1.Realizar proceso de marketing 
anticipado, para que los futuros clientes 
prueben en el producto inmediatamente se 
lance al mercado, y sea menor el tiempo 
que se tarde en recibir utilidad 
2. Realizar mayor inversión en publicidad 
3. Concentrar las estrategias publicitarias, 




1. Competencia indirecta baje sus 
precios. 
2. Competencia indirecta, lance al 
mercado una línea orgánica. 




1. No ofrecer el bajo costo como 
beneficio, que sea mínima la 
disminución en comparación con 
los productos vigentes. 
2.Crear campañas de 
concientización sobre el consumo 
de productos saludables  
3.Utilizar como punto 
diferenciador, los beneficios del 
cacao al ser un producto orgánico 




1.Buscar capital de trabajo, para 
que nos permita invertir en 
equipos de producción 
2.Tener un servicio al cliente post 
venta que me permita identificar 
lo positivo y negativo del 
producto desde la perspectiva del 
cliente 
3.Dar degustaciones en 
supermercados y grandes 
superficies, para que las personas 
















7. Estudio económico y financiero 
 
El estudio económico y financiero permite a la empresa conocer la utilidad, la 
rentabilidad en el tiempo y la viabilidad del proyecto, se estudian las inversiones a realizar, 
los costos y los gastos de administración, el flujo de caja el cual determina el dinero 
disponible en un año y la evaluación financiera. 
7.1 Plan de inversiones 














































7.2 Plan de costos y gastos 
Imagen 45 Plan de costos y gastos 
  
Elaboración propia 












Gastos de administración 
Imagen 47 Mano de obra directa 
  
Elaboración propia 
Imagen 48 Mano de obra indirecta 
  
Elaboración propia 
Imagen 49 Costos indirectos del mes 
 
Elaboración propia 
Costos fijos y variables
  












Imagen 51 Publicidad y marketing 
  
Elaboración propia 
7.3 Estados financieros 
































7.4 Flujo de caja 




El resultado del flujo de caja proyectado a 5 años muestra unos ingresos en el primer 
año (2017) de $651.600.000 de los cuales $620.792.770 se fueron en egresos operativos de 
los cuales queda un flujo neto de $30.807.230 y restando $14.144.972 del préstamo con el 
banco, resulta un saldo final de caja de $4.350.001.  
 
En el cuarto año (2020) el proyecto alcanza un saldo final de caja de $35.261.538 el 
cual es el saldo mayor dentro de los 5 años obteniendo unos ingresos de $738.613.790 menos 
el total de los egresos $727.613.792 quedando un flujo neto operativo de $10.999.997.  
 
Se determina que el único año en el cual el saldo final de caja es negativo es en el año 
cero ya que se tiene una inversión de $73.234.819 con unos egresos de $68.884.818 













De la evaluación financiera se puede concluir que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es 
del 31,43% es decir, que el proyecto es viable y aceptado ya que la Tasa de interés de 
oportunidad o tasa de descuento (TIO) es menor (8%) a la misma. 
 
Además, se entiende que dentro de los siguientes 5 años la empresa tendrá una 























De acuerdo al análisis e investigación del proyecto que se generó para la comercialización de 
Cacao orgánico bajo el nombre de “Rivera Organic Cacao”, evidenciamos las siguientes 
conclusiones:  
 
 El objetivo de este proyecto es ingresar y posicionar la marca en el mercado, de un producto 
orgánico en la capital colombiana. 
 El precio que entra a competir en el mercado frente a la competencia sería de menor valor, lo 
cual generará mayor acogida por los clientes, considerando que es un producto natural de 
excelente calidad. 
 El producto cumple con todas las normas establecidas, para lanzarlo al mercado capitalino. 
 La compañía RIVERA ORGANIC CACAO se comprometerá a mantener estrategias 
continuas, que generen diferenciación en el mercado competitivo de los productos orgánicos. 
 El estudio de mercados que se generó, corroboró que la empresa RIVERA ORGANIC 
CACAO, cuando decida dar a conocer el producto al mercado, logrará mayor productividad, 
por su calidad en el producto, y el fortalecimiento de producción de nuestras regiones 
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